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Esta investigación tuvo como objetivo principal diseñar un plan financiero para la agencia 
Zeus JD Asesores de Seguros CIA Ltda. en Cúcuta, Norte de Santander, en la cual se empleó una 
metodología investigativa, donde se realizó un estudio y plan de mercadeo, para determinar el 
diagnóstico financiero de los últimos dos años de la organización y plan estratégico. En la cual se 
obtuvo como resultado un impacto financiero de se tomó como referente básico los objetivos 
específicos del Plan de Mercadeo y se determinó como conclusión que la Compañía Segura es 
una empresa familiar cuyo foco principal está centrado en la venta y en el mantenimiento de los 
seguros de vida; ya que el 60% de su producción proviene de este producto. La empresa está 
posicionada como una empresa ágil, confiable y sólida, con alta tecnología y buenas 
instalaciones pero no cuenta con un Plan de Mercadeo claro que garantice la sostenibilidad. 
Palabras Claves: Cliente, confiabilidad, mercadeo, financiamiento, seguridad. 
 
Abstract 
The main objective of this research was a financial plan for the agency Zeus Asesores de 
Seguros CIA Ltda. In Cúcuta, Norte de Santander, in which a research investigation is found, 
where a study and a marketing plan were carried out to determine the diagnosis of the last two 
years of the organization and the strategic plan. What's the score? What's the score? What's the 
score? life insurances; Since 60% of its production comes from this product. The company is 
positioned as an agile, reliable and solid company, with high technology and good facilities but 
does not have a market plan that guarantees sustainability. 




1. Planteamiento el Problema 
 
1.1 Identificación del Problema 
 
La constante necesidad de crecimiento empresarial y el aumento de los intermediarios de 
seguros en la ciudad, lo cual incrementa la competencia, obliga a la empresa ZEUS JD 
ASESORES DE SEGUROS, a tomar iniciativas para abrir nuevos puntos de venta, tener la 
posibilidad de participar en procesos de contratación pública y ampliar su planta de asesores 
comerciales. 
 
1.2 Descripción del Problema 
 
Zeus  JD asesores de seguros LTDA tiene domicilio en la ciudad de Cúcuta y personería 
jurídica desde 2014, actualmente representa a empresas como Seguros Bolívar S.A, Aseguradora 
Solidaria de Colombia y Positiva Compañía de Seguros; para el periodo 2017 se evidenciaron 
estados financieros negativos, debido al decrecimiento en la cartera y perdida de negocios 
importantes en utilidad.  
En la ciudad de Cúcuta, por ser una ciudad de frontera, un gran número de habitantes mueven 
su economía comercializando bienes y servicios, esto implica una inestabilidad en los ingresos 
de los posibles clientes de la agencia de seguro, dando como resultado, la cancelación de pólizas 
o prefiriendo intermediarios que le ofrezcan menores precios y facilidades de financiación. Es 
por ello que Zeus asesores de seguros  diseñará un plan financiero, con el que se fortalecerá 
internamente para consolidarse en el mercado y así atender a más clientes, de una manera más 
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responsable, disminuyendo los riesgos de un cierre prematuro; esto mantendrán y aumentará la 
cantidad de clientes; para lograrlo requerirá un estudio que le permita evidenciar la viabilidad de 
este proyecto y tomar decisiones acertadas para mitigar el riesgo. 
 
1.3 Formulación del Problema 
 
¿Cuál es el plan financiero se debe implementar para la agencia de seguros Zeus JD Asesores 




El desconocimiento de la importancia de los seguros, la alta oferta de productos en el mercado 
y el aumento día a día de los intermediarios de seguros en la ciudad, ya sean personas jurídicas o 
naturales ha hecho que comercializar seguros, ya no sea un trabajo tan rentable.  
Resulta claro, que para ser competitivos en el mercado, Zeus JD Asesores de Seguros CIA 
Ltda. requiere implementar estrategias que impacten no solo en el área comercial de su 
organización, sino también en el aspecto financiero, para ofrecerle al cliente un servicio integral 
y  transparente, agilizándole a él la tramitología eliminando a terceros en el proceso y 
garantizándole a la empresa la continuidad y mantenimiento de la cartera, además de unos 







1.5.1 Objetivo General. Diseñar un plan financiero para la agencia Zeus JD Asesores de 
Seguros CIA Ltda. en Cúcuta, Norte de Santander. 
1.5.2 Objetivos Específicos. 
• Realizar un diagnóstico financiero de los últimos dos años de la organización 
• Definir estrategias y acciones para potencializar la fidelización y la búsqueda de nuevos 
clientes según diagnostico financiero. 
• Proyectar el impacto financiero y el flujo de los crecimientos futuros resultantes de la 
implementación de las estrategias y acciones definidas 
• Establecer el modelo de financiación para la empresa Zeus Asesores de Seguros CIA 
Ltda. 
 
2. Marco de Referencia 
 
2.1 Descripción de la Empresa  
 
Agencia Zeus JD Asesores de Seguros LTDA y CIA, corresponde a una empresa que presta 
servicios de asesoría en seguros, cuyas principales líneas de negocio son seguros generales, 
seguros de vida y pólizas de salud, estando sujeta a la regularización y fiscalización de la 
Superintendencia Financiera de Colombia. 
La empresa fue creada el 11 de agosto de 2015 por la señora Doris Angarita, debido a la 
creciente necesidad del entorno por contar con una empresa confiable para tramitar toda clase de 
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seguros, dando como resultados negocios muy grandes, pero con una cartera poco estable y 
mantenida en el tiempo, intermediando seguros para Aseguradora Solidaria de Colombia, por tal 
razón a partir del 19 de abril de 2017, se decide vender unas acciones, para fortalecer la labor 
comercial de la compañía y se decide intermediar seguros  para Seguros Bolívar S.A y Positiva 
Compañía de Seguros, ampliando los tipos de seguros a intermediar, enfocándonos 
principalmente en pólizas de salud y seguros generales.  
Entre las unidades de negocio de Zeus JD Asesores de Seguros Ltda, se encuentra el corretaje 
de seguros generales, tales como seguros de incendio, terremoto, responsabilidad civil, entre 
otros, el corretaje de seguros de vida y la asesoría postventa durante todo el proceso de vigencia 
de las pólizas contratadas. Hay que mencionar, que la venta de contratos de seguros se realiza 
tanto a baja como gran escala. Dado esto, los contratos de seguros incluyen ventas a clientes 
individuales como también empresas. Los niveles de ventas de la empresa durante el año 2016, 
alcanzaron los $ 600.000.000, logrados en su mayoría por un solo negocio con el sector público, 
para el año 2017, las ventas solo fueron de $96.000.000 resultados que significan una variación 
negativa de un 16% con respecto a las ventas del año 2016, esto debido a la perdida de negocio 
de un solo cliente.  
Misión. Ser agentes de cambio para las empresas y personas, a través de asesorías 
integrales en relación a seguros, salud, patrimonio, educación, de manera innovadora y 
humana, por medio de un personal idóneo, competitivo y comprometido en propender 
bienestar para nuestros clientes. 
Visión. Ser una organización reconocida por su servicio humano, por la atención, 
acompañamiento y apoyo a través de tecnologías blandas y calidad en el servicio. 
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¿Quiénes Somos?. Nace de una necesidad de acompañar a las organizaciones y las 
personas que buscan la seguridad laboral y financiera. 
Ofrecemos asesorías integrales, buscando el bienestar, social, económico, laboral de nuestros 
clientes, por  medio de relaciones interpersonales constructiva, privilegiando el servicio y la 
atención personalizada 
2.2 Estructura organizacional 
 
Figura 1 Estructura Organizacional 
 
2.3 Estudio Financiero de los Últimos 2 Años de la Empresa Zeus JD Asesores de Seguros 
CIA y Ltda. 
 
Las ventas totales de la compañía tienen un promedio compuesto de crecimiento del 295% en 
los últimos 2 años y las ventas de seguro de pólizas de salud han tenido un crecimiento 
compuesto del 0,3%, ganando relevancia en el mix de producción total, representado 59,6% para 




Figura 2 Evolución producción Compañía de seguros 
Fuente: Compañía Zeus JD Asesores de Seguros CIA y Ltda. 
Tabla 1 Producción total por producto 
  2015* 2016* 2017* 
Producción Seguros De Vida 2,5 3 7 
Producción Pólizas De Salud   150 180 
Producción Pólizas Cumplimiento 5 80 110 
Producción Generales (Autos, Pymes, Hogar)   3 5 
Producción Total 7,5 236 302 
Crecimiento    229% 66% 
    
*cifras dadas en millones de pesos    
Fuente: Compañía Zeus JD Asesores de Seguros CIA y Ltda. 
En cuanto a la evolución del de las pólizas de salud el 100% y el 16,7% de la producción es 
generado por clientes nuevos en los últimos 2 años respectivamente. 
 
2.4 Mercado Asegurador 
 
El mercado asegurador, se encuentra dentro del sector de los servicios. En Colombia está 
constituido por un 40% seguros de daños, 27% seguridad social, 25% seguros de personas y 8% 














Evolución de la producción de la compañia de seguros. 2015 
al 2017
produccion seguros de vida produccion polizas de salud
produccion polizas cumplimiento produccion generales (autos, pymes, hogar)
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$11.437 miles de millones de pesos.  
2.4.1 Teoria del Seguro. La actividad aseguradora y los seguros constituyen una de las  
principales manifestaciones económicas dentro de un país; a mayor avance cultural y  
tecnológico. “El seguro es un contrato consensual, bilateral, oneroso, aleatorio y de ejecución 
sucesiva” (Código de comercio Art 1036).  
2.4.2 El contrato de Seguro. El seguro es un contrato por medio del cual una o varias 
compañías aseguradoras se obligan a pagar un capital u otras prestaciones que se hayan 
convenido en el contrato, mediante el cobro de una prima y dentro de los límites pactados, en 
caso que se produzca el evento. El seguro brinda protección frente a un daño inevitable e 
imprevisto.  Las partes o personas que intervienen en un contrato de seguros son: 
• Asegurador  
• Tomador  
Otras personas que intervienen en el contrato de seguro o Intermediarios:  
• El agente de seguros  
• La agencia de seguros  
• El corredor de seguros 
Asegurado. Persona que tiene el interés real de minimizar los riesgos (tiene interés 
asegurable). 
Beneficiarios. No intervienen en la formación del contrato, pero perciben el valor del seguro 
en caso de siniestro. Los contratos de seguros se clasifican en:  
Seguros de daños. Son de carácter indemnizatorio e implican protección contra un perjuicio 
patrimonial. Buscan proteger los activos del asegurado (Código de comercio art 1083).  
Seguros de personas. Son aquellos que garantizan el pago de un capital o una renta cuando 




a) Seguros de vida  
b) Seguros de accidentes personales  
c) Seguros de hospitalización y cirugía  
 
2.5 Pólizas de Salud  
 
Es un contrato que se hace entre un cliente llamado tomador, y una compañía de seguros, en 
donde la compañía se compromete a cubrir los gastos médicos en los que se incurran y esten 
contratados para lograr el restablecimiento de la salud del asegurado en la póliza.  
Por ser un contrato de seguros, solo las compañías de seguros legalmente autorizadas por la 
superintendencia financiera pueden comercializarlos. 
 
2.6 Mercadeo de Servicios 
 
2.6.1 Definicion del Concepto de Servicio. Los servicios tienen como definicion, cualquier 
actuación o cometido esencialmente intangible; sin transmisión de propiedad que una parte 
puede ofrecer a la otra, su prestación puede ir ligada o no a productos físicos.  
2.6.2 Características de los Servicios. Las principales características de los servicios son:  
• Intangibilidad 
• Inseparabilidad 
• Heterogeneidad  
• Perecibilidad o caducidad 
• Propiedad 
2.6.3 Marketing de Servicios. La naturaleza y los papeles del marketing de servicios son 
diferentes a los del marketing de productos.  
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Aunque ambos comienzan con la identificación de las necesidades y diseño del producto, 
generalmente los bienes se producen antes de venderse, mientras que los servicios habitualmente 
se venden antes de producirse.  
 
Figura 3 Naturaleza y papeles del marketing de servicios 
Fuente: Marketing en las Empresas de Servicios. Berry, L.L., Parasuraman, A. 
Los servicios estan dominados por la calidad de la experiencia, atributos que sólo se pueden 
evaluar después de la compra. En los servicios, tanto el servicio post venta como la 
comunicación boca a boca son de gran relevancia para garantizar la lealtad y continuidad de los 
clientes.  
 
Figura 4  Modelo Integrado para el marketing en las empresas de servicios 
Fuente: Marketing en las Empresas de Servicios. Berry, L.L., Parasuraman, A 
 
Los autores Leonard L. Berry y A. Parasuraman en su libro, Marketing en las Empresas de 
Servicios Compita Mediante la Calidad, presentan un modelo de mercadeo integrado basado en 
los siguientes 3 pilares fundamentales: 
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1. Prestación de servicios de calidad.  
 
Figura 5 Importancia relativa de los atributos en la calidad del servicio. 
 
Fuente: Marketing en las Empresas de Servicios. Berry, L.L., Parasuraman, A 
2. Estructurar una organización de marketing  
3. Maximizar el potencial del marketing debe estar enmarcada en una o varias de los 
siguientes caminos estratégicos:  
• Atraer nuevos clientes.  
• Hacer más negocios con clientes existentes.  
• Reducir la deserción de clientes.  
 




3.1.1 Análisis del Mercado. 
3.1.1.1 Mercado Potencial. De la población del total nacional, en el trimestre móvil febrero – 




Tabla 2  Datos DANE, sobre población y ocupación por departamento 
 
Fuente: DANE GEIH 
 
Para norte de Santander tenemos una tasa de ocupación de 52, esto quiere decir que del 
1.241.812 de población del departamento, 645.742 podrán tener posibilidad de comprar un 
seguro y trasladando la estadística nacional se proyecta que solo 12.914 personas cuentan con 
seguros de cualquier tipo, es decir que existe un mercado potencial de 632.827 personas. 
 
Tabla 3 Información población en Norte de Santander 
 
Las principales barreras al adquirir un seguro de forma voluntaria según un estudio sobre el 





Figura 6 Razón de no adquirir un seguro voluntario 
Fuente: Estudio sobre el comportamiento del Consumidor Yanhaas 2010. 
 
En el mismo estudio se muestra que los intereses de una persona que no cuenta con algún 




Figura 7 Interés de compra 
Fuente: Estudio sobre el comportamiento del Consumidor Yanhaas 2010. 
 
Por otro lado, según un estudio realizado por Suramericana de Seguros, los clientes 
asegurados buscan obtener los siguientes beneficios a la hora de tomar la decisión de adquirir un 





Figura 8 Beneficios que se desean adquirir 
Fuente: Estudio al consumidor 2010. Suramericana de Seguros 
 
3.1.1.2 Competidores. Este es un mercado altamente atomizado, donde los competidores de 
Zeus Asesores de Seguros Ltda. son todos aquellos agentes, agencias o corredores 
de seguros que trabajen con una o más compañías aseguradoras colombianas. Sin embargo como 
el mercado potencial en Colombia es tan amplio, hasta ahora los competidores no han sido un 
obstáculo de crecimiento para la compañía.  
3.1.1.3 Análisis de la situación actual. Actualmente la empresa cuenta con un total de 85 
clientes, de los cuales 6  tienen un seguro de vida con la empresa (7%).  
 
Figura 9 Distribución de clientes 













produccion seguros de vida produccion polizas de salud
produccion polizas cumplimiento produccion generales (autos, pymes, hogar)
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Según los análisis de sostenibilidad y renovación de la cartera realizada por Suramericana de 
Seguros la distribución ideal de clientes debería ser sólo del 8% de los clientes en edad superior a 
los 60 años.  
 
Figura 10 Distribución de clientes según edad 
 
 
Figura 11 Distribución esperada de clientes existentes por edad 
Fuente: informe de Compañía de seguros Suramericana 
Para efectos de este análisis se dividirán los clientes actuales con base en los productos que 







Distibucion de clientes segun edad
0 a 18 años 19 a 25 años 26 a 35 años 36 a 45 años 46 a 55 años mas de 56 años
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foco de desarrollo y eje del negocio es el seguro de salud. 
• Clientes con seguro de salud. Actualmente el 18% de los clientes de Zeus asesores de 
seguros LTDA tienen al menos un seguro de salud. Con el fin de describir y mapear los clientes 
existentes se utilizará la herramienta de segmentación, basados en la matriz del BCG. Segmentar 
o clusterizar es una de las herramientas de marketing enfocada en agrupar clientes bajo criterios 
comunes con el fin de definir estrategias y acciones que le permitan. 
Edad de los clientes: Existe una relación entre la relevancia que tiene el  producto para los 
clientes y su edad de vida. Este producto cobra especial importancia para los clientes que se 
encuentran en etapa laboral con obligaciones familiares y educativas cuyo rango de edad suele 
estar por debajo de los 50 años.  
Prima: Se define como el valor que el cliente está dispuesto a pagar en contraprestación del 
valor asegurado. A mayor valor asegurado, mayor prima.  
 
Figura 12 Matriz de segmentación de clientes actuales por edad Clientes Mayores / Menores 
50 años 
Fuente: Compañía Zeus asesores de seguros LTDA 
 






entre 18 y 25 entre 26 y 35 entre 36 y 45 mas de 45
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PREFERENCIAL-PLATINO: Se definen como los clientes con más de 50. 
PLATINO: Son los clientes con edades inferiores a los 50. 
ACTIVOS: Son los clientes con edades inferiores a los 50 años y que hoy pagan una prima 
inferior al valor medio del producto seguro de vida  
COMETA: Se definen como los clientes cuya edad está por encima de los 50 años y que hoy 
pagan una prima inferior al valor medio del producto seguro de vida.  
 
Figura 13 Distribución de productos 
Fuente: Compañía Zeus asesores de seguros Ltda 
 
4. Diagnostico Financiero y de Gestión 
 
4.1 Indicadores de Análisis Financiero 
 
4.1.1 Indicadores de Liquidez. La liquidez de una organización es juzgada por la capacidad 
para saldar las obligaciones a corto plazo que se han adquirido a medida que estas se vencen. Se 






produccion seguros de vida produccion polizas de salud
produccion polizas cumplimiento produccion generales (autos, pymes, hogar)
21 
 
efectivo determinados activos y pasivos corrientes  
Tabla 4 Indicadores de Liquidez 
INDICADOR FORMULA 2016 2017 




Prueba acida Activo Corriente – 
Inventarios Pasivo 
Corriente  
35’ mill 57’ mill 
 
4.1.2 Indicadores de Eficiencia. Establecen la relación entre los costos de los insumos y los 
productos de proceso; determinan la productividad con la cual se administran los recursos, para 
la obtención de los resultados del proceso y el cumplimiento de los objetivos.  
Tabla 5 Indicadores de Eficiencia 
INDICADOR FORMULA 2106 2017 
Rotación de cartera:  Ventas a crédito / 




Rotación de activos  Ventas netas/activos 
totales 
7,375 7,74 
4.1.3 Indicadores de Eficacia. Miden el grado de cumplimiento de los objetivos definidos en 
el Modelo de Operación.  El indicador de eficacia mide el logro de los resultados propuestos. 
Nos indica si se hicieron las cosas que se debían hacer, los aspectos correctos del proceso.  
Tabla 6 Indicadores de Eficacia 
INDICADOR FORMULA 2016 2017 





Rentabilidad sobre las 
ventas 
Utilidad neta / ventas 
netas * 100 
6,44% 7,22% 
Rentabilidad sobre los 
activos 
Utilidad bruta / activo 
total 
0,52 0,66 
Rentabilidad sobre el 
patrimonio 
Utilidad neta / 
patrimonio 
1,19 1,30 
Utilidad por acción:  Utilidad neta/ No. de 
acciones en circulación 
15,2 21,8 
4.1.4 Indicadores de Desempeño. Es un instrumento de medición de las principales variables 
asociadas al cumplimiento de los objetivos y que a su vez constituyen una expresión cuantitativa 
22 
 
y/o cualitativa de lo que se pretende alcanzar con un objetivo específico establecido.  
INDICADOR FORMULA 2016 2017 
Índice de participación 
en el mercado  
Ventas de la empresa / 
ventas totales del 
sector * 100 
0,98 1,16 
Índice de crecimiento 
en ventas 
Ventas del año 
corriente / ventas del 
año anterior * 100 
3146% 127,9% 
Índice de deserción de 
clientes:  
Cantidad de clientes 
año corriente / cantidad 




4.1.5 Indicadores de Endeudamiento. Tienen por objeto medir en qué grado y de qué forma 
participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa  
Tabla 7 Indicadores de Endeudamiento 
INDICADOR FORMULA 2016 2017 
Endeudamiento Pasivo total con 
terceros/ activo total 
0,65 0,68 
Autonomía Pasivo total con 
tercero / patrimonio 
0,72 0,18 
Índice de desarrollo 
de nuevos productos  
Pasivo corriente / 




4.1.6 Indicadores de Diagnóstico Financiero. El diagnóstico financiero es un conjunto de 
indicadores qué, a diferencia de los indicadores de análisis financiero, se construyen no 
solamente a partir de las cuentas del Balance General sino además de cuentas del Estado de 




Tabla 8 6 Indicadores de Diagnóstico Financiero 
INDICADOR FORMULA 2016 2017 
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EVA Utilidad antes de 
impuestos/(Activos x 




































Patrimonio / Activo 
  
 
5. Plan Estratégico  
 
El plan estratégico estará́ enfocado en definir las estrategias que permitan potencializar los 
clientes existentes y realizar una búsqueda efectiva de clientes nuevos apalancados en el 
posicionamiento de marca sólida, ágil y confiable. 
1. Estrategias para potencializar clientes existentes en pólizas de salud basada en los 
indicadores financieros definida anteriormente: Fidelizar y generar actividades de valor agregado 
que garanticen blindar y retener los clientes preferencial-platino y platino, Upselling en los 
clientes Actuales a través de la sensibilización, Mantener los clientes Vigentes con el mínimo de 
inversión, utilizando Plataformas costo-eficientes. 
2. Estrategias para la búsqueda efectiva de clientes nuevos: Conocer el entorno de los clientes 
Élite y Estrellas para conseguir referidos; teniéndolos a ellos como Referentes en la 
negociación apelando a su experiencia con el producto y el servicio, Realizar venta cruzada de 
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los 83 clientes de Compañía Segura que actualmente no tienen el producto póliza de salud y 
son potencializables, Contactar agrupaciones de personas/empresarios, económicamente 
activos con edades entre los 35-40 años con salario superior a COP$3.000.000.  
 
5.1 Acciones Estratégicas  
 
Para ejecutar las estrategias anteriormente definidas y poder volver un poco más tangible los 
seguros así́ como garantizar la excelencia en el servicio post-venta, se enfocará principalmente 
en las variables Comunicación y Promoción, variables que pueden ser ampliamente manejables 
en el mercadeo de Servicios. No serán caso de análisis las variables de Producto y el Precio ya 
que dependen de las compañías aseguradoras más no de la empresa. Así́ mismo, la variable Plaza 
por motivos de conocimiento y costos seguirá́ siendo representada por las dos vendedoras con la 
idoneidad en seguros de la compañía.  
5.1.1 Potencialización de clientes Actuales. Creación del Programa Compañía Segura 
Diamante: Este programa tiene como objetivo fidelizar los clientes Élite y Estrella, brindándoles 
un servicio superior enmarcado en los valores principales de la compañía: agilidad y 
confiabilidad; garantizando la diferenciación en el mercado. El programa Compañía Zeus JD 
asesores de seguros Preferencial platino se haría de la siguiente forma:  
➢  Lanzamiento  
➢  A todos los clientes Preferencial platino se les ofrecerá́ servicio a domicilio  
➢  Se realizarán 4 contactos al año por cliente por póliza 
➢ Se realizarán al año 3 campañas  
5.1.2 Búsqueda Efectiva de Clientes Nuevos. Actualizar la información personal, familiar y 
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laboral de los clientes Preferencial Platino Y Platinos, posteriormente de los activos y las 
cometas.  
Tanto para potencializar los clientes existentes como para la búsqueda de clientes nuevos es 
muy importante diseñar una página web interactiva donde se encuentre: información de la 
empresa, información de todos los productos y servicios que se prestan, junto con un cotizador 
actualizado de los productos, para que tanto los clientes existentes como los potenciales puedan 
realizar sus propias cotizaciones. 
 
 6. Impacto Financiero  
 
Con la implementación de las estrategias y acciones definidas anteriormente, se proyectan los 
siguientes crecimientos: Potencialización de clientes existentes: Se estima la siguiente tasa de 
conversión de clientes:  
Tabla 9 Potencialización de clientes existentes  
Tasa de Conversión AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
PREFERENCIAL PLATINO -3% -3% -3% -3% -3% 
PLATINOS -1% -1% -1% -1% -1% 
ACTIVOS      
COMETAS 10% 8% 8% 8% 8% 
TOTAL CLIENTES 93 101 109 117 127 
VAR CLIENTES  18% 15% 13% 12% 
Fuente: El autor 
La cantidad de clientes a los que se les estima hacer Upselling son 10 clientes en promedio 
por año. Con estos crecimientos, el peso de los clientes Preferencial Platino dentro de la 
Producción Total pasaría de 25% a 46% reduciendo drásticamente la dependencia de los clientes 





Tabla 10  Distribución clientes hoy 
HOY No. CLIENTES Pn TOTAL 
PREFERENCIAL PLATINO  33%  66%  
PLATINOS 10%  3%  
            ACTIVOS 24%  25%  
COMETAS  32%  6%  
Fuente: El autor  
 
Tabla 11 Distribución clientes 5 años.  
5 AÑOS CLIENTES Pn TOTAL 
PREFERENCIAL PLATINO  13%  28%  
PLATINOS  5%  1%  
ACTIVOS  43%  46%  
COMETAS  39%  24%  
Fuente: El autor.  
Los crecimientos de la producción de los clientes existentes serian de un 12% compuesto 
ponderado para los próximos cinco años, y tendrían el comportamiento de flujo. 
Tabla 12 Valorización de clientes de clientes nuevos  





302  350,32  392,35 447,28 514,38 596,68  
Crecimiento   16%  12%  14%  15%  16%  15%  
 
Tabla 13 Valorización de clientes 
 Proyección clientes nuevos  
AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5  
1.Referidos PREFERENCIAL PLATINO 15 18 21 24 30 
2.Venta Cruzada Clientes Otros Seguros  38 39 35 34 30 
3. Agrupaciones  0  2 2 3 5 
Total Clientes  8  8 8 8 8 
Pn Promedio (COP$M)(43% ACTIVOS - 56% Actuales)  48  40 51 64 69 
Pn Incremental Clientes Nuevos  55  59 53 67 73 
Fuente: El autor 
 
Totalizando el impacto financiero de la implementación del plan de estratégico, el crecimiento 
de la producción del negocio se estima en un 17% CAGR para los próximos cinco años, lo que 
llevaría a la empresa Zeus JD asesores de seguros LTDA a duplicar para el año 2023 su 
producción actual.  
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Tabla 14 Total impacto en producción  
COP$MM  HOY  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5  CAGR  
Potencialización de Clientes 
Actuales  
 0,32  2,03  3,93  3,1  13,3   
Búsqueda efectiva de 
Clientes Nuevos  
 0,20 1,98 3,54 2,8 11  
Total  1.627        0.52  4,01 7,47 5,9 24,3  
Crecimiento   30%  12%  14%  14%  15%  17%  
Fuente: El autor 
Tabla 15 Costos Plan de Mercadeo 
INVERSION (COP$M)  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5  
TOTAL PAGINA WEB  $ 2.698  $ 0.250  $ 0.260  $ 0.270  $ 0.281  
TOTAL CRM  $ 3.500  $ 0.500  $ 0.520  $ 0.541  $ 0.562  
TOTAL PLAN PREFERENCIAL PLATINO $10.010  $ 4.691  $ 4.862  $ 5.038  $ 5.240  
TOTAL CAMPAÑA “siempre seguro con Zeus Seguros” $ 0.586  $ 0.610  $ 0.634  $ 0.659  $ 0.686  
TOTAL REFERIDOS  $ 1.988  $2.067  $2.150  $2.236  $2.325  
TOTAL MERCADEO  
 
$ 18.8  $8.1  $8.4  $8.7  $9.1  
Fuente: El autor.  
Considerando el ejercicio de crecimiento en la producción, los gastos asociados al plan de 
mercadeo, así́ como los costos y el margen de producción actual,  la rentabilidad de Compañía 
Segura crecería un 285% para el primer año, 59% el segundo año y por encima del 30% los años 
siguientes.  
Tabla 16 Análisis de rentabilidad  
COP$M  HOY  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5  
PN CLIENTES EXISTENTES  $1,627  $2,110  $2,353  $2,672  $3,056  $3,505  
Crec Producción   30%  12%  14%  14%  15%  
COMISIONES (15% DE LA PN)  $ 244  $ 316  $ 353  $ 401  $ 458  $ 526  
COSTO PLAN DE MERCADEO  $3  $18.8  $8.1  $8.4  $8.7  $9.1  
COSTO DE VENTAS  $ 160  $ 167  $ 173  $ 180  $ 188  $ 195  
COSTO DE ADMON Y VENTAS  $64  $67  $70  $72  $75  $78  
RENTABILIDAD  $17  $64  $ 102  $ 139  $ 187  $ 243  
Crec Rentabilidad   285%  59%  37%  34%  30%  
Fuente: Las autoras 
 
6.1 Limitaciones y Restricciones  
Se consideraron las siguientes exclusiones y limitantes:  
• La empresa no está́ interesada en ampliar su fuerza de ventas, ni su equipo laboral.  
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• Compañía Zeus JD Asesores de Seguros Ltda trabaja exclusivamente con Seguros 
Bolívar S.A para pólizas de seguros y con solidaria de Colombia y positiva compañía de seguros 
y desea continuar trabajando de esta forma.  
• No existen estados financieros disponibles.  
 
 Conclusiones  
 
Tomando como referente básico los objetivos específicos del Plan de Mercadeo a 
continuación se mostraran las principales conclusiones:  
• Compañía Segura es una empresa familiar cuyo foco principal está centrado en la venta y 
en el mantenimiento de los seguros de vida; ya que el 60% de su producción proviene de este 
producto. A pesar de su sostenido crecimiento (11%), cuenta con una tasa baja de captación de 
clientes nuevos (5%) y una alta dependencia de clientes con edades superiores a 50 años (69% 
Producción).  
• La empresa está posicionada como una empresa ágil, confiable y sólida, con alta 
tecnología y buenas instalaciones pero no cuenta con un Plan de Mercadeo claro que garantice la 
sostenibilidad.  
• A través de la matriz de segmentación se clasificaron los clientes de seguro de vida según 
su edad y producción anual en 4 grupos: Élite, Estrellas, Vigentes y Actuales permitiendo diseñar 
estrategias por segmento enfocados en fidelizar los clientes Estrellas y Elite y hacer Upselling en 






Este trabajo se centra en proponer un plan de financiero estructurado para Compañía Zeus JD 
Asesores de Seguros Ltda, a partir del diagnóstico de la situación actual, así́ como proyectando 
los costos de implementación y el impacto financiero que tendría en el corto y mediano plazo.  
Para acelerar aún más el crecimiento de la compañía y la implementación de los planes se 
deberá evaluar la contratación de:  
 Un asesor adicional enfocado en la consecución de clientes nuevos y mantenimiento de clientes 
Actuales. Un asistente de financiero que de apoyo a la Gerencia y le permita responder de forma 
ágil a las oportunidades del mercado optimizando los beneficios con el menor costo posible.  
Los costos asociados a estas contrataciones se detallan en el Anexo 1.  
Estudiar la posibilidad de trabajar con otras compañías de seguros, para poder ampliar el 
portafolio de productos.  
 Metlife, compañía nueva en Colombia, líder en Estados Unidos y México en seguros de vida, 
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